00;00;00;04 - 00;00;23;24 

Unknown 

Que hicieron. Y esa no es una práctica común. En general, mirar mercados más maduros. En este caso, 
Estados Unidos es un mercado muy maduro. Todo lo que es maquinarias. Hace unos 40 y pico de años 
hace los primeros viajes y se eche a ver qué es lo que están usando y qué me puede servir para 
importar. Así es un poco la esencia de su lema Mirar un poco que se hace afuera. 


00;00;24;01 - 00;00;49;23 

Unknown 

¿Martín Perdón, una pregunta qué empresa tienen como referencia en ese sentido en el exterior? O mira, 
las empresas van variando porque como finalmente alquila un montón de máquinas distintas, se 
entiende. Se te van relacionando. Por ejemplo, no sé si voy a Estados Unidos. La firma JLG es líder en lo 
que es tijerita. Pues sí, chusmear en la página son esas tijeritas de color naranja. 


00;00;49;29 - 00;01;26;06 

Unknown 

Sí, elevadoras siempre se llaman operadores. Acá si vas a no se a a lo que es excavadoras o productos 
para minería es la firma Komatsu en Japón, que también es otro referente de mercado. Y después tenés, 
no sé, otras variantes de marcas como puede ser Manitou y demás, pero en general, o sea, más allá del 
de la marca o el modelo, o sea, es un poco lo que buscó Shuler siempre y la vara le salió bien porque 
imaginate, arrancaron con diez personas y hoy somos 800. 


00;01;26;08 - 00;01;44;21 

Unknown 

Es un poco no inventar la rueda. Está bien, ese es un poco algo que que va a cruzar, cosas que vamos a 
charlar después de sistema, si lleva ese chip, si afuera ya lo hicieron y ya pasaron todo el camino hecho 
llegar, pegarse 500 golpes, probar. Bueno, voy a tratar de ver qué es lo que se hizo afuera. 


00;01;44;24 - 00;02;11;12 

Unknown 

Así arrancó y lo único que fabrica localmente son los compresores. Un compresor básicamente es una 
máquina que te brinda aire. Pará, pará, pará, pará. No sé para hacer vino. Cuando vas por la calle y 
están rompiendo una a una, una vereda, una calle o lo que sea, eso es un compresor en era aire que lo 
puedes utilizar para un martillo, para dar aire, no sé, a un hospital y demás. 


00;02;11;14 - 00;02;48;26 

Unknown 

Eso es lo único que hace localmente. Lo demás son todos productos de importación y actualmente es un 
mercado muy chiquitito porque es un mercado muy competitivo. Está bien, ahí les conté un poquitito la 
historia, les digo un poco de la gerencia si van, porque entiendo que me preguntaron un poco eso, como 
está dividido el organigrama, hay un dueño, nombre y apellido argentino que patología la empresa 
después y controla quién más tampoco está, no está como nosotros todos los días, ponele algunos días lo 
máximo y después hay unas, llamemosle distintas direcciones. 


00;02;48;28 - 00;03;11;02 

Unknown 

Está bien que se dividen en unas la dirección comercial que barre todo lo que es ventas y alquiler, que si 
bajo ahí están los vendedores, gerente comercial y demás. Después está la dirección de que que hace 
tiempo mutó que Spin Transformation, que era el viejo marketing también. Y ahí después le voy a contar 
cuál es la relación con el producto. 


00;03;11;02 - 00;03;42;12 

Unknown 

El cliente mal básicamente está, eh. No sé si es, o sea, todo el acercamiento con los clientes desde el 
viejo marketing. Bueno, obviamente cambió el nombre y trabajamos con cositas de predictivo y demás. 
Todo ese ese grupo de gente. Después vengo a donde estoy yo, que es Operaciones, que ahí tiene 
compras, comercio exterior, control de calidad, ingeniería. A ver, ahí nos llaman los más, los más clásicos 
de no sé cómo llaman. 


00;03;42;14 - 00;04;09;27 


Unknown 

No salimos mucho en la foto. Le soy sincero, ni tampoco somos de lo más atractivo, pero parte recontra 
necesaria para lo que ustedes están estudiando y revisando, porque no son atractivos, pero tenemos que 
traer los repuestos, la logística y llevar. Ahora está todo ahí y después ahí. San Nombre tres Bueno, 
después está Administración, Finanzas y Sistemas, que es toda una eh, una misma A reporta al mismo 
director y después otra muy importante. 


00;04;09;27 - 00;04;36;03 

Unknown 

Yo ya no me voy a olvidar es el área de servicio técnico, que es propiamente quien repara las máquinas. 
Todas estas que le nombré doy muy rápido y o vamos bien. No, no, perfecto, bien entonces, pero 
perdón, nadie preguntan para para nada. Entonces suelen haber el grueso del negocio es ustedes 
compran maquinaria, o sea que cortan maquinaria y después la mano alquilando por proyectos. 


00;04;36;03 - 00;05;00;10 

Unknown 

¿Tienen algún proyecto minero? Van les da la marca, claramente es comodato, digamos, si es alquiler es 
una empresa de alquiler. ¿Y obviamente a tu pregunta tenés contratos a mal spot? No sé, eviten el 
gasoducto. Si es famoso que está bueno, viene Techint, que es un cliente, y te dice necesito 200 
máquinas de esta para mañana a la tarde las tres. 


00;05;00;10 - 00;05;27;14 

Unknown 

Y si no la tenés se la tiró la competencia. Más o menos así. ¿Después tenés cosas que ya son, no sé, 
normales, eh? Que se yo. Toyota en la planta ya tiene Durand desde hace 15 años, que alquila esas 
tijeritas para hacer el mantenimiento de los techos, los almacenes, etcétera etcétera. Está bien, o sea, 
como modalidad tenés las dos y además te venden, eh, máquinas. 


00;05;27;17 - 00;06;03;11 

Unknown 

Y en general ahí como es, vos primero la comprás, la importás, básicamente duros, sos importado, la 
alquilas durante un período determinado en el cual le das mantenimiento, se adhiere al servicio y ahora 
vamos a entrar un poquito ese tema y después de llegado un período de 50, las voy a poner a la venta. 
Está bien, o sea, después de un determinado periodo de tiempo y obviamente cuando las pone a a la 
venta también las tenés que servicial, servicial, hay que cambiarle los filtros, las mangueras, los 
neumáticos y hacer el mantenimiento como un auto de una máquina. 


00;06;03;16 - 00;06;41;06 

Unknown 

¿Y vendés ese servicio a mantenimiento y además, claro, vendés ese servicio de mantenimiento a cuánto 
es la posventa? O sea, es muy parecido a la auto. Si vos te comprás el auto, imaginate que una empresa 
de alquilar autos no sea una y su renta car eso. Y además después también decís che, necesito darle 
servicio, llama. Y obviamente muchos de los clientes o te hierves muy poquitito, te alquilan y hacen ellos 
mismos el servicio, porque que una hace el servicio le garantiza repuestos original y algunas cuestiones 
que después muchas las propias del almacén. 


00;06;41;09 - 00;07;16;22 

Unknown 

¿Se entiende eso? Yo digo en la carta de presentación yo tengo este producto que es bueno, que es de 
clase mundial porque es japonés, o es inglés o es ah, no, no, no lo digo a mano, pero eh, son primeras 
tecnologías que tenés. ¿O sea, en un mercado nuestro sudamericano, un poco más atrás de un mercado 
norteamericano en este rubro, claro, cuando vos vas a un cliente local le Si la máquina de Estados Unidos 
la usan tal, tal, tal y tal lado y los repuestos son originales, una estrategia comercial se te dio un cómo 
está ahí el panorama? 


00;07;16;24 - 00;07;40;07 

Unknown 

Perfecto, perfecto. ¿Apunta a ver si podemos barrer esto de Suple China en general y dónde estamos? 
Alguien detectó una necesidad tai que ahí es el dueño, tuvo una visión y miró y dijo más que una visión 
fue Estados Unidos. Y dijo Y te doy el ejemplo más visible. Las tijeritas esas reemplazaron a los viejos 
andamios que hoy se ven en la calle. 


00;07;40;07 - 00;08;10;23 

Unknown 

¿Viste cuando vos ves? No sé. Un pintor en tu edificio está colgado del andamio y está pintando. Sí, las 
empresas que dijeron che, eso tiene un riesgo importante. Se tiende a tener a alguien colgado en un 
andamio. Necesita que siempre tenés más de uno, porque se entiende. Uno tiene que armar, montar el 
andamio, otro el pintor, cómo le llega, cómo le hace llegar los materiales, las cosas, tema de seguros, 
sistema de seguros, etcétera se producen ahí. 


00;08;10;26 - 00;08;38;24 

Unknown 

Ese fue un mercado que penetró muy bien, fue, se presentó, dijo mirá, yo te puedo alquilar esta 
maquinita, esta, esta tijerita eléctrica y vos te subís el pintor apretado palanca sube, se entiende y va 
pintando, tiene el balde de pintura. Entonces eso apenas trajo hará 20 años hizo. Así es. Y la forma de 
llegar a los clientes fue primero mostrarles algo que hoy no tenía. 


00;08;38;26 - 00;09;06;27 

Unknown 

Tiene e mostrarle, mostrarle a los que hoy no tenía. Segunda cosa que es una estrategia comercial que 
utiliza Shuler. Los repuestos son repuestos originales con los que trabaja. Entonces yo te digo yo te 
alquilo este auto y cuando voy a cambiar los repuestos salgo. Yo te garantizo que ponemos los repuestos 
originales, que obviamente tienen un costo distinto a los repuestos alternativos, pero digamos, ahí se 
creó la necesidad, ahí no sea como. 


00;09;06;27 - 00;09;39;24 

Unknown 

Como comercial. ¿Qué pasa una vez que que captas a los clientes, viene el siguiente la voz de la cadena 
que es servicio, te dice che, tengo estos clientes, estos contratos, tenés que preparar o alistarse, le 
llaman en la jerga estas máquinas está bien para estos clientes y ahí servicio técnico que hacen las 
máquinas nuevas, tienen un alistamiento inicial que va desde ponerle las calcomanía de la empresa a 
revisar las baterías, se entiende? 


00;09;39;24 - 00;09;59;07 

Unknown 

O sea, no me quiero ir muy técnico, pero es básicamente eso. Sí, che, me llegó del puerto. ¿Cómo me 
llegó? No sé, se oxidó en el viaje, lo que sea. Es el alistamiento inicial y en una máquina que ya estaban 
en el túnel, en la tubería de alquiler, un cliente termino un contrato. No sé, Federico me dice che, ya está 
listo. 


00;09;59;07 - 00;10;30;06 

Unknown 

Termino cuando me la devuelve. Servicio Técnico también hace esta tarea de volver a listar la para que 
esté lista para el próximo alquiler. No hay. Te conté un poquitito la la la el pedacito comercial y servicio 
técnico. ¿Se detecta un requerimiento o una necesidad? Este la ejecuta ahora sí, un pelito más. Ahora 
empieza a entrar en juego el almacén como alguien y la planificación. 


00;10;30;09 - 00;11;04;17 

Unknown 

Voy un pasito. Primero la planificación. Cuando este dice che, este cliente me va a alquilar estas 
máquinas. Esas máquinas tienen una lista de repuesto, estos están sanos y queridos y la gente de 
planificación y te late un poquitito con el sistema que hay. Planifica con el RP de la el RP general que 
tenemos, que ahí sí hay una oportunidad de mejora, porque por ejemplo no tiene un un MRP dedicado 
metiéndose, uno no tiene un software auditado, es repetible en algunos individuales seriados. 


00;11;04;20 - 00;11;36;27 

Unknown 

O sea, no, no hay uno customizado a ustedes con la necesidad de operativa del negocio. O sea, es claro 
realidad. Yo te cuento cosa es el RP, es muy viejito, es una recontra oportunidad de mejora, entonces lo 
que estamos haciendo ya desde hace tres años para acá es instalar software, satélites que cubran esas 
necesidades. Y ahora cuando le cuento al almacén le cuento un poquito que hicimos, pero lo que no se 
hace es cambiar el corazón y claro, ahí son parches de la dirección. 


00;11;36;27 - 00;12;09;19 

Unknown 

Si querés de alguna manera igual hay una lógica atrás. Si vos tenés que cambiar el corazón, afectas a las 
cinco gerencias que te nombre, si por por 800 personas la verdad, porque tocas administración en costos, 
compras, servicio técnico. ¿En cambio cuando pones un software dedicado como ocurrió en el almacén y 
les voy a contar un poquitito afectarte, está población más chica y a lo sumo a quién le das servicio en 
almacén que es a servicio técnico, porque quién le provee los repuestos al que repara las máquinas se te 
caído? 


00;12;09;21 - 00;12;37;12 

Unknown 

Sí, sí, sí. Bien. Entonces, planificación. ¿Planificar con qué? Con la historia de los consumos. Como. Como 
los dos tipos de uno. Hice esta máquina que estuvo 20 años alquilada en el cliente. Talón en el cliente. 
Necesito estos filtros, estas mangueras, estos. No sé, estos interruptor por sector radiador, etc, etcétera. 
Es un pedazo de la planificación. Y el otro pedazo que empezamos. 


00;12;37;15 - 00;12;58;09 

Unknown 

Dale perdón. Bueno, si te planificación usa la historia de consumo de la máquina para planificar a futuro 
cómo hacer la venta a clientes o los repuestos que va a necesitar los repuestos, el coche va a necesitar 
por los procedimientos que va a necesitar. O sea, un pedazo de la torta es con el pasado. ¿Pero cuál es la 
realidad? 


00;12;58;09 - 00;13;18;11 

Unknown 

El pasado no implica que el futuro sea igual. Pero a ver, vamos a lo del pasado. Sí, bueno, más o menos, 
claro. Hay realidades que son que son calcadas los filtros y la manguera, como el auto. Si yo te digo si un 
auto lo tenía toda la vida y los neumáticos lo vas a cambiar, no me acuerdo. O sea, lo cambiara a 30.000 
kilómetros, 50 min. 


00;13;18;11 - 00;13;41;24 

Unknown 

Entonces los el abecé de productos se tiende a usar a base de repuestos. Perdón, eso es con la historia. 
Ahora el futuro con con cómo lo. Pues. Eh, eh, digamos, eh, trabaja una cerrás contratos nuevos con el 
cliente. Esto que te decía el gasoducto cerró hace ocho meses. Bueno, de ahí decís Che, van a consumir 
todas estas máquinas. 


00;13;42;02 - 00;14;06;21 

Unknown 

¿Durante todo este tiempo las máquinas tienen planes de mantenimiento, se entiende? O sea que si 
hacés 200 hora le tiene que cambiar filtro y mangueras y hacer 500 horas de filtro, manguera más tal 
cosa. Todo eso se mete en una, en una licuadora y ahí laburás un poquitito de predictivo, esto que 
decían ustedes, pero estamos muy, muy virgen en ese sentido. 


00;14;06;21 - 00;14;48;13 

Unknown 

Martín y una preguntan esto el predictivo con y con los contratos ustedes, o sea, tienen proyectados 
licitaciones en las que puedan participar y estimar, obviamente ganar y digamos, o sea, eso lo tienen 
cosas como cómo lo manejan, cómo lo hacemos, cómo lo hacemos. Hoy hay ese bueno, el el área 
comercial hace su presupuesto anual porque obviamente necesita su presupuesto anual, porque hay 
miles de decisiones que que que hacés en base a ese presupuesto, En esa estimación, dice de los clientes 
actúan este alquilo o diez máquinas y ya por lo que vengo hablando con el comercial de esa empresa, 
estima que va a tener un buen año, etcétera, etcétera Entonces pone 15 cuando pone 15 en 


00;14;48;13 - 00;15;20;15 

Unknown 

el presupuesto. En esta licuadora predictiva dice si yo mido y esto no quise, voy a necesitar todos estos 
repuestos. Y ahí. A ver, no te voy a negar que no es que como sale lo compras. Hay un una una decisión 
del área de planificación junto con la de operaciones de si. ¿Bueno, para hasta qué nivel nos 
estropeamos? Claro se tiene hasta que el bache se cumpla al 100 o un poquito más abajo, más que nada 


en Argentina, que es una lotería. 


00;15;20;17 - 00;15;54;20 

Unknown 

Entonces hasta ahí la plan se entendió un poquitito cuando planifica la historia lo que tiene futuro lo mete 
en la licuadora. Bueno, de una consulta de Martín dale para 11 y ya les ha pasado de que por ahí si un 
proveedor de una maquinaria que ustedes ya la tienen obsoleta o directamente no la tienen y tienen que 
salir a buscar en algún mercado que cumpla con las especificaciones del cliente, busca, mira a ver, Shuler 
tiene 3500 máquina. 


00;15;54;22 - 00;16;18;28 

Unknown 

Yo creo que viendo no, no le quiero mandar nada porque yo no soy capaz, algo le puedo vender, pero 
tiene tres 3500 máquinas. Si vos lo compras en Argentina, ese nivel de máquina no lo tiene nadie. O sea, 
está muy bien porque porque invirtió, se la jugó, se pone solo, me saco el sombrero porque en un país 
que siempre se disponiendo, entonces tenés posibilidades de ofrecerle cosas compatibles, no sé. 


00;16;18;28 - 00;16;47;15 

Unknown 

Un ejemplo, che, la tijerita. Necesito que llegue a diez metros de altura. Mira, no tengo una de diez, 
tengo una de 15. Bueno, pero no me es al pedo. Los cinco más bueno, pero la tarifa B cobrarte se tiende 
algo y me parece bueno. No, esa todo eso llegás. Hay mucha coincidencia, pero obviamente lo que no 
tenés y ni siquiera lo tenés viniendo, no, no tenés forma de ofrecerle. 


00;16;47;18 - 00;17;13;18 

Unknown 

Ahora también te digo una favor tiene un abanico de ocho meses. La página tiene un abanico de tamaños 
en tijerita o de camiones en excavadora, minería o en todos los rubros, muy amplio, con lo cual en 
general, Cabezas hace lo que el cliente barra mercado necesita. ¿Pero a ver qué hacés, Alguna pasión? 
Sí, a veces, no sé, algún cliente mucho tiene que ver con cuestiones de seguridad. 


00;17;13;18 - 00;17;35;20 

Unknown 

En minería te piden muchas más seguridades porque viste que la minería tiene todo varios temas atrás, 
mucho de de normativa. Entonces te dicen che, necesito tal camión, pero que tenga también, no sé, tal 
cosa de seguridad y demás. Si lo podés cumplir, lo cumplís y si no, directamente no tengo que buscar 
otro. ¿Nunca buscan a otro, claro, eh? 


00;17;35;23 - 00;17;58;18 

Unknown 

Pero con los clientes este buen puto ese se labura bien porque también el cliente me imagino que se dará 
vuelta y negociará con, no sé, con el Estado, con la gente del municipio, lo que sea para irse y consigo 
esto me sirve seguro. Y bueno, más o menos lo que necesito. Si no se discute vas a preguntar que hay. 


00;17;58;20 - 00;18;22;05 

Unknown 

Voy a ver si no se me fue la cabeza. No me quedo con lo que estaba diciendo. La planificación va para 
atrás, con la historia a futuro, con los contratos y de solo meter una licuadora. Hoy eso lo tienen en el Sí 
Edwards o tienen algunos, no se les supera a todos. Un buen punto. Estamos trabajando con eso de 
nombre que que el viejo marketing hoy es Bine Transformation. 


00;18;22;07 - 00;18;59;10 

Unknown 

Sí, ahí hay un área de viaje débil de síntesis. ¿Entonces, qué hace? Hay un data Warehouse de lo que es 
un dato fuerza a tomar que tiene acceso. Así y eso nos arman esas licuadoras y en general las 
visualizamos en micro Strategy. Vino como power beam, o sea todos los lo los competencia digamos. 
¿Pero no lo hacemos así porque ni de casualidad podría hacerse esa carrera, pero de alguna manera al 
final si tengo la información que tengo y de hecho todos esos paneles de micro strategy los desarrollo 
para jugar con esas cuentas, se entiende? 


00;18;59;10 - 00;19;29;04 


Unknown 

¿O sea, si el negocio sube 20% en estos rubros y en esta familia, qué más de repuestos tengo que 
comprar si baja 5% en esta familia, bueno, qué menos tengo que comprar ahora también de igual es 
muy reciente, debe tener un año de rodaje, porque qué nos pasaba con la historia? Te quedas corto o 
que la historia muchas veces no repiten lo que es las obras y este tipo del mercado pensá que no es, no 
es consumo masivo, por decir algo. 


00;19;29;04 - 00;19;57;25 

Unknown 

El consumo masivo tiene una cierta no sé, qué sé yo. Medio lógica de de consumo. Está claro que 
entonces, una vez que planificas ahí se da vuelta planificación y le entrega a compras locales y a 
comercio exterior lo que cada uno tiene que comprar, porque compras locales. ¿Si tenemos igual cosas 
que compramos, todo bien ok? Y antes de meternos ahí. 


00;19;57;27 - 00;20;30;08 

Unknown 

¿Pero que va, lo compras? ¿Hablaste de los almacenes? Sí. ¿Y que esta planificación Centro de 
operaciones? Sí, dentro de planificación. Dentro de la división de operaciones hay un área de planificación 
exportación central desde Buenos Aires. Y tiene almacenes en cada una de las diez sucursales. 
Exactamente. Hay una. Viendo la demanda para acá, lo que es alto, hay un almacén central, pero una 
cosita importante que es muy importante, que no les comenté. 


00;20;30;14 - 00;21;08;26 

Unknown 

Hay 70.000 códigos dados de alta. Si, y en stock en promedio siempre hay 30.000. ¿Se entiende? Porque 
ahí a algunos los compra una vez hay. O sea, si yo entro en maestro de códigos, hay 70.000, pero si voy 
al almacén físicamente en promedio hay 30.000 códigos. 30.000 códigos es un monstruo manejar, que es 
el. No sé si vieron en si no, si tengo que ver una fotito de almacén, pero como me repito cual es los 
30.000 todos los tenés, incluidos los distintos. 


00;21;08;28 - 00;21;36;16 

Unknown 

Y yo iba a preguntar Silos si la lógica de esa logística de los centros, o sea, cada centro reparte los 
clientes. Esto funciona así y así responden es bueno, no muevan. El almacén central abastece a los 
almacenes de la sucursales. Está bien si desde acá, desde Buenos Aires de Barracas, se abastece al 
almacén de cada sucursal de Mendoza, de Córdoba, de Tucumán, llama. 


00;21;36;18 - 00;22;02;22 

Unknown 

Muy probablemente repetís los códigos porque acordate que la actividad es la misma. Pero te doy 
algunas particularidad en San Juan, en San Juan que hay mucha minería, tengo muchas piezas 
relacionadas a excavadora, topadora, no sé, en Comodoro Rivadavia que no hay tanto de minería, tengo 
más relación a lo otro, pero digamos, esa es una decisión estratégica y para mí está bastante lógica. 


00;22;02;22 - 00;22;37;05 

Unknown 

¿Por qué no te da el Lolita y no te da para para llegar si no tenés acá alocado? Juan San Juan Yo fui a 
recorrer algunas de las mineras. No es tan cerquita, no baja el aeropuerto, imaginate, capaz que hace 
500 kilómetros, a 50 kilómetros por hora. Entonces, si no tenés de hecho allá en las mineras, en las 
mineras, perdón, hay pequeños almacén sitos en los propios campamentos mineros, echen ahí lo básico, 
lo tengo que tener ahí es donde tienen el norte. 


00;22;37;08 - 00;23;19;09 

Unknown 

Yo trabajo en una minera que saca litio en Jujuy y en Catamarca tenemos el Santo Rosario, Salta. 
¿Bueno, viste? Por eso después vamos a vender. Fede, Viste Martín que dice que había que hacer, 
siempre había que sacar un spot, mi esposo que te estaba y no te mandó a la picada. A tal vez hagamos 
un partnership o un partnership para que te muestro alguna cosa que no sé si yo puedo o partir de acá 
para ver lo que es esto de los más recientes, porque el almacén anterior no tenía buena infraestructura. 


00;23;19;12 - 00;23;44;07 


Unknown 

Y te subo una cosa más de lo que me preguntaban. ¿Instalamos ya hace tres años, cuando hicimos ahora 
un software de gestión de almacenes, un software dedicado porque? Porque con el RP, como decíamos 
antes, no cubría eficientemente la tarea de almacén. Entonces ese software dedicado que me dice hice yo 
soy ponele, un operario de los que prepara los pedidos. 


00;23;44;07 - 00;24;08;11 

Unknown 

Llego a la mañana, agarro un ángel, aprieta un botón y me dice tomar tarea y ahí empiezo a preparar los 
pedidos. Me dice vaya a la estantería, agarre cinco filtro, vaya a la mesa Nine, segundo piso, agarre tres 

manguera. Y eso. La verdad que fue un algo, un proyecto bueno, tecnológico, porque tenía un quilombo 

de diferencia, de inventario terrible. 


00;24;08;14 - 00;24;30;17 

Unknown 

¿Hoy el inventario está al 100% on line, los conteos los podes hacer online y de hecho lo hacemos, se 
entiende? Se sobó y me paro delante de una estantería, escaneo el código y me dice acá tiene que haber 
tres manzanas, dos papas y una naranja. Cuento físicamente y está. Además te previene de los también 
de las sustracciones de los colaboradores que puedan tener dignamente. 


00;24;30;17 - 00;25;09;24 

Unknown 

Bueno, si hay cámaras y un montón de cosas, pero digamos eso, que teníamos todo. Y aparte hay una 
realidad también muchos repuestos son compatibles con cosas de mercado. Ejemplo hay baterías de 
máquinas que son las baterías de auto, la misma, entonces son muy se tiene. Es algo medio tentador 
para la venta, incluso en el mercado informal. Exactamente. PC Entonces ahí el almacén administra todo 
eso vuelve un poquitito que le abastece a todas esas sucursales y también le abastece a los clientes que 
vienen a comprar y tocan el timbre y dice Che, necesito el filtro ese que vino. 


00;25;09;26 - 00;25;29;16 

Unknown 

Charlamos del almacén. Pero no, no me quiero perder lo que está en el medio. Que las ponga. Martín 
arregla las compras, no del almacén y una pregunta. O sea, eso abastece a todos las operaciones que 
tengan en el interior y el software. ¿O sea, con el software se puede reflejar qué es lo que tienen en 
stock en cada uno de los AV, No? 


00;25;29;17 - 00;25;49;05 

Unknown 

O más exactamente, perfectamente. Voy a decir che, el de Córdoba. Es más, a veces lo que hacemos, 
ponele que un cliente necesita el código, vos no lo tenés acá, pero bueno, querés para la venta con el 
cliente. Entonces mira, es Chip, en Córdoba tiene ocho y ahí hay una realidad. Siempre hay una 
interacción verbal porque lo llaman, dice Fede. 


00;25;49;05 - 00;26;20;29 

Unknown 

¿Vos tenés ocho, las ves? Estas no las veo comprometida porque esa es otra cosa buena. Si hay un 
compromiso en firme, que sea en el almacén, me dice hay ocho. Pero el cliente López llamé un cuatro, 
me fisonomia. ¿Entonces siete están disponibles, pero que pasa? También lo hacen y te dice che, 
necesito que me mandes esa copia porque físicamente tiene que hacer un remite o te lo tiene que 
mandar y más, pero eso nos dio mucha visibilidad, no nos ayudó mucho en la diferencia. 


00;26;20;29 - 00;26;51;04 

Unknown 

Inventario. Estábamos en el orden del 30%, que es terrible. Contrata tres, cosa une no tenés o no está 
en el lugar que tiene que estar y hoy es 1,5. Es, te diría, clase mundial. Siempre tenés diferencia porque 
hay una realidad, porque a la gente, por más que el sistema le diga andate a agarrar este cajón, puede 
marcar el cajón este con él, con el lector, pero agarrar del cajón de al lado y eso no hay sistema que te lo 
cubre. 


00;26;51;06 - 00;27;34;06 
Unknown 


Pero cómo lo cubrís eso con el control de inventario. Hacemos conteo cíclico todos los días, todos los días 
de inventario. Si hay una persona dedicada a los conteo que siempre lo cargan o porque se va, vos tenés 
vas a tener trabajo siempre porque no, no depende de la actividad de la empresa. Clara cuenta, cuenta, 
cuenta. Y después que hace también el sistema tiene preparado que cuando yo fui a buscar un repuesto 
que me mandaron a preparar y no estaba, aprieta un botón que se llama Discrepancia y le dice a la 
persona de conteo andá a fijarte ahí porque ahí hay un problema, pero a mi me me, me hace seguir 
preparando el resto del pedido 


00;27;34;09 - 00;28;08;17 

Unknown 

¿se tiene y qué ganas con eso que el que prepara no se demore en sigue su curso porque se tiene un 
poquito apretado Esta diferenciación eh? Y básicamente hace conteo. Preventivos es lo que decíamos o 
estos correctivos de este ejemplo que acabo de comentar recién. ¿Bueno, yo voy un poco a las compras, 
me dice que hicieron benchmark con otras empresas para ver cómo resolvían estos problemas que tienen 
ustedes o como lo lógica con el almacén, cómo lo diagramado? 


00;28;08;19 - 00;28;34;18 

Unknown 

¿Tenés idea de qué empresas vieron? Sí, vimos, mirá lo que vimos y porque dice me tocó a mí y todo, 
desde mover la casa con la mano, así, literal, pasarle el plumero y volver a guardar la nafta hasta la parte 
que está un poco mal. La cabeza, para decirlo, creo yo. Fuimos a ver. Es verdad, doy fe, doy fe de los 
viajes de Martín hay el laburo de por eso te digo que lo conozco como un hijo que lo hubiera parido, 
porque me pasé fin de semana mudando casa, todo sea. 


00;28;34;21 - 00;29;14;06 

Unknown 

Aprendí un montón, pero bueno, la parte más más engorrosa no fuimos a ver. Ahí hay un tema 
importante con los almacenes. Cuando vamos sentados unidos a ver qué pasa con los almacenes. ¿Claro, 
ahí no hay un problema de almacén, porque la cadena de de provisión entre el fabricante y el de 
repuestos es horas o minutos, se entiende? Bueno, entonces cuando yo iba a ver los almacenes Estados 
Unidos eran así, chiquitito y hablaba con el jefe almacén y me dice no, qué me hablas de problemas, de 
provisión, entrega, sólo pido se llama overnight, lo pido a las 17:00 de la tarde y al otro día a las 08:00. 


00;29;14;06 - 00;29;57;07 

Unknown 

Me llega, claro, porque las fábricas están ahí, se tiene el wifi. ¿Entonces que pasó? Tuvimos que bajar un 
poquito a Sudamérica que empiezan a tener quilombo de importación de la si esto que lo otro. Entonces 
fuimos a ver algunas empresas de Chile, algunas mineras en ese momento y fuimos a ver muchos de acá 
solo Elojim de eso, logística, el depósito de níquel que creo que estaba allá por Tortuguitas, si no me 
equivoco, que vos decís tienen los quilombo que tienen los los argentinos, que no te llega la mercadería 
que tenés que guardar de todo un poco y ahí copiamos un poco de idea, aunque a ver también algunas 
cosas sí las tuvimos que hacer a 


00;29;57;07 - 00;30;23;24 

Unknown 

¿nuestra medida y cuando eso pase rápido, esa foto que quede dentro de la zona de racks había cosas 
de distinto tamaño o había unos cilindros para eso? Lo lo inventamos nosotros, porque entonces a lo voy 
a ver más a la realidad de haberlo visto en la oficina y ponerlo tal cual. Cuando fuimos al DNI, que vimos 
las camiseta, los botines, todo claro, pero todo lo de Nike se reduce en una caja rectangular grande que 
tiene una. 


00;30;23;24 - 00;30;45;27 

Unknown 

Acá un campeón tiene y ese es el quilombo de tamaño, no lo tiene. Tres. Ahora te va sexo, logística o los 
Inter. Y sí, como esos le guardan a cliente, tienen una heladera, un chip así, chiquitito, bueno, un 
quilombo parecido al nuestro. Y ahí es un poco donde miramos y copiamos algunas cosas. Después nos 
separaba la la, la nomenclatura que vieron. 


00;30;45;27 - 00;31;10;28 
Unknown 
Ahí partimos de cosas obvias el el abecedario, los niveles de las posiciones, viste todo a nivel diez, 20, 30 


en altura y ahí vas mirando. Y no te voy a negar que en algunas cosas nos equivocamos, pero por suerte 
en lo que nos equivocamos lo pudimos corregir. ¿Me seguis? O sea, no sé, de algún estantería que 
pusimos, que la dividimos mucho, nos quedó muy chiquitita. 


00;31;11;00 - 00;31;34;20 

Unknown 

Bueno, le sacas los serie pero para TMB eso es la diaria del almacén. Cierro el capítulo de almacén, 
labura con un sistema, con lo cual también trajo otra cosa me y productividad de la gente. Me di 
cumplimiento a los clientes internos y externos que me lo pediste el 1 de mayo, te lo despaché el 2 de 
mayo te llegó el 4 de mayo. 


00;31;34;23 - 00;32;01;20 

Unknown 

Todo eso mejoró el nivel de servicio, tanto dentro como fuera. Voy un poquito a lo de compra. Esta bien, 
vale, bueno, en compras y compramos con el y Diego, tanto las compras locales como las compras de 
importación, no tenemos un software dedicado. En lo personal es un poco corto. Sí, porque por ejemplo, 
si yo quiero hacer una subasta con cinco proveedores, la tengo que hacer por fuera del sistema. 


00;32;01;27 - 00;32;32;14 

Unknown 

No tengo una posibilidad, eh. Como hay algunos sistemas modernos que se carga los proveedores, se 
tiende, o sea, cargas la necesidad, etcétera, etcétera y el sistema lo labura sobre cómo encaramos a los 
proveedores desde la gestión de compras. Básicamente con esto forjaste estos planes que nos dio la 
gente. Planificación de encima los provee. Mira, en este año estimamos comprar esto, preparate, 
preparate, me refiero, prepara tu toda tu cadena de provisión y demás. 


00;32;32;16 - 00;33;06;28 

Unknown 

Negociamos precio. En algunos casos hay casi todos dolarizados, no lo voy a negar, ya no te queda casi 
nada en peso. ¿Entonces, como digo analizado, las listas duran un año, porque obviamente con la 
devaluación que hay no te llaman, eh? Y ahí negociamos y después las distintas modalidades tenemos o 
los contrato famoso, contratos marco si, pero de meternos a la modalidad, algo que no sé si este forma 
de planificación lo tomas como input para entender todo lo que vas a necesitar comprar en el año o en 
ese periodo de tiempo. 


00;33;07;01 - 00;33;46;22 

Unknown 

Vos se lo compartís a los proveedores con los cuales solés comprar, como parecía más o menos y con 
tanta demanda. ¿Que te pasa exactamente cuál es? Voy a necesitar tanta arandelas si neumáticos o 
neumáticos de éxito y listo para que ellos vayan preparando su producción en base a eso. Exactamente. 
Y además obviamente tenés revisiones en muchos casos mensuales porque te cambia o le decís en 
alguna toma revés la planta de fabricación de compresores que nombre que es lo que fabrica Soler, como 
eso es producción, eso sí es producción pura tapas, que es más fino. 


00;33;46;22 - 00;34;33;10 

Unknown 

El el el cortas se tiene. Yo digo me alcanza, me da para producir 200 compresores. Sé que el mercado me 
lo va a demandar, es bastante firme, se corre exacto, claro. Ahora el forcas de los negocios de alquiler es 
y lo ato. Con lo anterior viene un bache que con la gente de bien hiciste analytics y es a ver, no, no, no 
te venga, que no siempre, muchas veces ni en el palo pegas, pero como está mensualmente o 
trimestralmente en algunos casos lo has he, no sé como se dice realiza, re re compartiendo pero 
compartiendo nuevamente y de repente sin ton ni son. 


00;34;33;10 - 00;36;14;01 

Unknown 

De qué manera me voy a unir entonces otro programa tecnológico que tengo bien sea por completo. Si 
guerrilla y entro en PRS la propia recesión, lo que me mantenía es el primer elemento llegar a la para 
extraer y por una y pueden entrar al almacén y básicamente crecer el ciclo de lo que te pondré. Andrés Si 
para pagar alquiler para para, si para alegría guardar administrar otro que tenemos re el sistema para 
crear un cálculo de de óptima y recorrido mínimo no quiere decir esto es de código que rotará por lo se 
habla de la que prevé para rondas y el sistema luego mandar una de la cisión de no debe cambiar lugar a 


la 


00;36;14;01 - 00;37;45;02 

Unknown 

altura equipo es el para grande para pagar a el y error para siempre lo mandara en el que guarda tiene 
guardada Martí y el grado de carácter es la. Pero a lo que si te llaman a hacer si no no no no no no no no 
no porque te quería preguntar, o sea y si que va a ser como le de manager si doble ingresos o a donde 
me quedaría llamar a lo que sistema cuando cómoda, que otro, otro doble check o cuando el sistema que 
hay te tienes que terminar normalmente en alguno de los casos, o cuando crees que debería de entrar a 
la planta y cuando no tiene esto que diríamos bastante tendría 


00;37;45;04 - 00;39;01;06 

Unknown 

como por decirlo, como todo encuentro, este recinto tiene un promedio baja lo hicieron, tiene una 
bacteria, tiene que llevar una requerir y todo lo que que existe, pero también que ahí y le por una una 
jornada que tiene como más cinco le pone un poco de todo entre si para que mire, mire, yo he recibido 
cuando el sistema y aprieta he recibido y le doy con el proveedor y mira que lo vi y le grita por durar, eso 
bien otro. 


00;39;01;09 - 00;40;00;26 

Unknown 

Pero yo creo que para cuando la mañana agarra y se va así, pero no parece que sea un problema cuando 
lo agarran el y si se que si, que claramente estaba en el mismo lugar físico, pero una zona para hacer no 
hace que se un trabajo o al revés, si ya se pudo equivocar o seguir línea rock o escribir y todo, pero 
espere por ahí tendrá esto por un todo lo tiene que cambiar por el. 


00;40;00;26 - 00;41;00;07 

Unknown 

Pero el primer error, el receptor está muy bien claro y reversible. Bueno, no el del almacén. Y sí, si tiene 
que estar todo bien, pero en efecto, guardar o hacer para siempre depende lo correcto. Si hay un 
compromiso de barrio y luego pasa una a una sola manera que dice alguien para aquí para mañana, nada 
para agregar ahí entre y el que lo mandara o guardar. 


00;41;00;10 - 00;42;33;18 

Unknown 

Si hay diferencia entre el primer con o de la recepción y el de el de la mañana si se puede a mano que 
lean y la segunda conteo es para grabar. Si se equivocó y o se equivocó el de la es un pequeño con 
recuerdos a alguien y ahora que tiene más peso de la marca y y la factura de grabación o será la lógica 
que indique que correspondería más más por la puerta para que la idea no de que que si la mercadería 
viene, que para todos deberían poder habilitar, acostumbrar de poner el segundo parámetro pero que 
aumente porque el proveedor tiene que buscar si para poner un para que no se retire. 


00;42;33;21 - 00;44;02;16 

Unknown 

¿El tema es así y la primera cámara elimina la rutina, pero elimina la herrumbre y la segunda re la es, 
pero segundo nombre el en el que lo que lo pueda abrir porque se cara es el segundo robo, el primero no 
y porque pero no lo hago y el segundo como me lo a trastornar? Y hubo dólares y que veo que está así 
como como mercado libre que es 1/5, no sé con otro nombre y de ahí viene la cadenita eso porque lo 
que quiere decir que tener el pasado no, no 123 y dos y el tres hay es la y que al abrir tres que merece y 
es y le pagué diez y que 


00;44;02;16 - 00;45;17;11 

Unknown 

la cinco rota te quiere vender pero ya no tiene confianza y todo, pero a vez con un programa por ahí que 
tiene que comprar el programa y bien y si parar entonces es su pasta para realidad y y poco a poco se 
sana más. ¿Ahora tendré que tener en cuenta no? No quiere preguntar a en lo que tiene que hacer el 
primer round y el segundo que esté y después si entrar el tercero que es acomodar el frente en el lugar 
del almacén, tiene que estar ahí para hacer tres. 


00;45;17;14 - 00;46;37;13 
Unknown 


Si el principio de recepción no me manda eso o le y mira proveedores y tranquilo porque el estar mi no es 
tan rápido y a los clientes no los separa tan rápido, pero también y tres más se le voy a dar para la 
programación bien que te voy a meter, pero también el la recibo como no, pero es solo para ganar todo, 
para entrar mañana con los créditos y si hay mucho, muchas cosas ahí, estar, aprovechar y eso para mire 
lo que yo no lo pongo a la mía y todo para que lo que está pasando acá también ahí, ahí y las el flujo de 
trabajo, el seguro que es salir más dinero. 


00;46;37;16 - 00;47;45;03 

Unknown 

Y claro, agarro tres, pero no, no, no, porque de si son tres y tres manuales dice dos ándale En el piso 
nueve de 71 de la razón es más tres porque salí un total de Salta que uno es el que está armado para 
que no lo van a rodar todo y a los diez minutos el que llegara y no me entregue por uno, pero luego lo 
volveré a bajar, es sobornar. 


00;47;45;05 - 00;48;43;18 

Unknown 

¿Ah, pero si es solo dos coma cíen to nueve, me crazy cuatro No se tiene que perder para ganar, para 
pagar el cliente, para adquirir o para que operación es, para o sino entonces que te evitas a toda la 
empresa? A mi no, pero tenía muy estrategia, más entre todos que hay cuatro. Lo logré meterme a uno 
cartera en manzana, guardar el adaptador porque quiero buscar tres. 


00;48;43;20 - 00;50;15;17 

Unknown 

Eso lo aprendí. Otra cosa que está bueno, horrible, la menor, mejor el recorrido enorme y más que 
caminar. Y también hay que tener para carrera, pues todo tuvo Thalía y que ahora la Li para si sola, que 
si tengo que volver a la se que todo eso tiene una lógica y de cómo estar hambre debería tener, es más 
racional y es el y te nos el amor no tiene nada que ver con el amor de tener en mañana en la mano, en 

el camino no lo digo y no para lo que me ha entrado es a parte de que traigo una chiquita, un regalo de y 
de un preocupo de rosa cilíndrica por ese tema, 


00;50;15;20 - 00;51;05;16 

Unknown 

porque entre a encarar a mi niña AR a hermana. Lo primero para la uno tiene que tener valor tener la 
empresa grande en la cintura y toda la no superar grandes sorpresas. Todo eso lo cubre li por y para 
todo lo que necesite, lo que a ganar todo estar para siempre, pero de la verdad peligro Pilar recor el de 
por más de 3.500 $, tres o cuatro es eso no es como tratar mal. 


00;51;05;19 - 00;51;46;18 

Unknown 

Todos son empresa que no es la mejor y es para ella que tiene plan de trabajo. Pero claro, aja, pasas a 
los estantes de costado y al final de todo, si tienes cosas de altura te y se vaya y agarre una una máquina 
elevadora, súbase y ahora sí baje los cinco o seis diez producto que tiene que haber, no, eso no sirvió, 
bajó mucho nivel de ruido y la gente lo hace, digamos. 


00;51;46;21 - 00;52;10;20 

Unknown 

No, no, no tiene que ver la barra. O sea, de hecho en esta experiencia yo estuve dos meses preparando 
pedido, dos meses, porque cuando no te queda otra, que cuando tiene que estar ahí, Martín tuvo que 
aprender a manejar, el autorizó aborto y demás y notabas eso si vas, si respetas el sistema porque no 
tiene forma de respetar, de no respetarlo, no haces el menor recorrido si o no, No, al contrario. 


00;52;10;20 - 00;52;36;14 

Unknown 

Te quería preguntar si con esto del ruido y con ellos a todos los empleados de almacén están aptos para 
todo tipo digamos de elementos, o tienen seleccionados o van rotando justamente por esto de los 
esfuerzos de lo que es trasladar cosas pesadas o livianas según corresponda. No, mira, es buen punto, 
todos están capacitados para operar en todas las zonas, o sea, manejar un auto elevador porque 
obviamente le dan los cursos, certificar y demás. 


00;52;36;14 - 00;52;55;28 
Unknown 


Pero te doy un ejemplo, entra un chico nuevo hoy a la empresa, hoy y por decisión el jefe del almacén 
dice no lo voy a mandar a guardar al piso nueve porque si le erra se cae, la cargas un león y por que 
capaz no tiene tanta experiencia por más que capaz viene de manejar en otro lado, claro. 


00;52;56;00 - 00;53;21;11 

Unknown 

¿Entonces qué haces en el sistema? ¿Le le bloqueas? Que solo prepare en determinados niveles. Bien 
tiene lo voy entonces la mesa Nine, la ferretería que la recorre caminando porque esa es una escalerita y 
más 100% habilitado. Los racks, las estanterías, solo hasta el nivel que llegas a pillar con la mano. ¿Que 
nivel? ¿20? Creo que dos me tope un poquito más alto que yo. 


00;53;21;13 - 00;53;52;05 

Unknown 

¿Entonces durante un tiempo nunca va tener que agarrar un auto elevador para preparar mejor un 
pedido, se entiende a lo que voy? Si, perfecto, después de meses para evaluarlo, depende de la parte 
que vos sabes que tiene, que está buenísimo, además que el sistema mismo lo bloquee o lo determine. 
Claro, eso con toda configuración tenemos una persona y en el planner, el planner que tiene un lazo que 
antes al no tener sistema era medio el mismo jefe del almacén, ahora lo dividimos porque es distinto. 


00;53;52;11 - 00;54;13;09 

Unknown 

El jefe de almacén objetivo que la gente labure y el plan es que el sistema haga lo que tiene que hacer 
para que la gente labure. Tiene un poquito la diferencia, pero el plan está mirando todo eso mismo. Otra 
cosa que mira es las posiciones vacias cuando vas caminando el almacén y te quedan huecos, vacíos, y si 
hay algo porque es como tu casa, es eso. 


00;54;13;09 - 00;54;36;13 

Unknown 

Si tenés cinco cajones, tiene dos medias en el primero, una en el tercero y una en el 5.9, Quizás lo más 
óptimo sea que las medias sentó en el primer cajón. Bueno, eso es toda lógica. El sistema y tal no, pero 
hay un montón de almacenes. Vos estás hablando de compras. Si no a ver que. ¿Qué? ¿Qué más? 


00;54;36;18 - 00;55;03;03 

Unknown 

Para, para lo que es de compras. No contarte cómo es la planificación, cómo hacen la coordinación con el 
proveedor, con el proveedor para toda la logística, hacen algún de algún tratamiento especial También en 
lo que es logística de compras, porque yo creo que te contrato cuando me empiezan a explicar los tipos 
de contrato que tiene el contrato tienen ahora punto. 


00;55;03;05 - 00;55;27;28 

Unknown 

Te hablo si querés, a ver si te entendí de la parte comercial de compras. A eso sí, si no si para ver si 
porque me anoté que justo te había interrumpido interrumpir esa parte para ver si había algo que vos 
vea relevante, como que nosotros veamos cómo hacen la parte comercial de compras. Yo te cuento muy 
a groso modo, hay básicamente tres modalidades de compra. 


00;55;28;00 - 00;55;54;15 

Unknown 

Voy la más clásica, una orden de compra en que me surge un requerimiento, se entiende un 
requerimiento puntual. Alguien me dice ché, necesito, no sé, una manguera tal. No me surgió ni de un 
plan ni de nada. Me surgió algo puntual. ¿Contactó a N Proveedores? Está bien, quizás es alguno que ya 
le compré alguna vez. Eso si no buscamos en internet, en las páginas de tenemos información que eso 
también lo compras. 


00;55;54;15 - 00;56;23;15 

Unknown 

Viste cuando compras base de datos de posibles proveedores, el rubro es más bueno, conseguimos eso y 
ahí nos contactamos. Irá a negociar precio, negocia plazos de entrega y ahí sale una orden de compra. 
Como en cualquier orden de compra estando. Esa es la modalidad, si querés clásica. Después tenemos 
otra que tenemos el grueso, que son los contratos marco era de pronto tiene el más chiquito, tiene 
cuatro a nombre. 


00;56;23;18 - 00;57;04;03 

Unknown 

Si el mío le llaman para aparece cualquier momento a saludar porque tiene ese seña. Acá todo bien. 
¿Cómo te llamás? No nos escucha y podéis llamar con Tommy. Tommy, Que grande Tommy. Para nada. 
Tranquilo, te decía. ¿Tenés la cuchara para seguir el camino? ¿Ah, y sé que cumple cinco, cumple cinco, 
pero de poquito no? En septiembre. ¿Bueno, el quiere cumplir cinco, que era lo que decía? 


00;57;04;05 - 00;57;30;26 

Unknown 

¿Que dice que me quiere que le diga un cuatro está bien? Sí, casi cinco. Casi cinco. Está planificando por 
el día de hoy laboral una llamada al Ministerio. Aquí no es pana, no pasa nada. ¿Y aparte es la vida, eh? 
Bueno, decía una es la compra tipo spot, que te surge una necesidad. Está bien, porque piensa que 
compramos todo, la seguridad, la limpieza, la vigilancia. 


00;57;30;26 - 00;58;00;10 

Unknown 

Yo te cuento de repuesto, que es más central de Supply Chain, pero todos los servicio también los 
compras que son los servicios que necesitan, esas son las compras spot. ¿Después hay un te iría el 80% 
cae mucho en contrato Marco por que? ¿A que voy con esto? Como vos provees repuestos originales 
directamente vas a hablar con la fábrica de estas marcas y decir che, yo te voy a comprar los repuestos 
originales son negociaciones, quizás de una vez al año. 


00;58;00;12 - 00;58;29;24 

Unknown 

¿Está bien? Y ah, incomparable todo. Compara los precios afuera. ¿No sé, ves si es un distribuidor local? 
¿Comparas un poco? Cuánto le importa cuando te lo vende, etc, etcétera Pero esos contratos pues se 
ejecuta medio solo. No, no es que yo como compras se tiende solo cierro. Eso sí, sí, claro que te van 
pidiendo también el contrato, claro, y después tenés uno que lo implementamos hará cinco años que se 
llama Orden directa. 


00;58;29;27 - 00;59;03;03 

Unknown 

Es a veces necesita, no sé, diez bulones de la ferretería y es muy caro que pone ir a un comprador a 
llamar a una. Lo digo, lo digo como proceso, como desperdicio el proceso. Entonces que hicimos a 
determinados proveedores que son en general ferretería, pinturería, rubros muy puntuales. Le dijimos 
che, yo habilito a determinados usuarios a que vayan a comprar directamente con un determinado 
procedimiento, no porque sino como dijo la UTE, hacen un descalabro. 


00;59;03;06 - 00;59;27;27 

Unknown 

Le habilitamos un set de cosas que no vas a ir a la ferretería y te vas a comprar, no sé, un estante, tenés 
stock, hay con esta cantidad. ¿Además, y eso que pasó? Nos sacó mucha chiquita gestión de compras de 
chiquitas, je. ¿Pero cuando miro la plata que que, que digamos que se va por orden directa es menos del 
5%, se entiende? 


00;59;27;27 - 00;59;52;04 

Unknown 

La voy sea me sacó 30% de los documentos de compra, pero poca guita. ¿Entonces la manera que se lo 
pudimos vender al director, para que? Para que nos lo apruebe hacerlo de esa manera, porque A ver a un 
director de compras no le en general no le gusta mucho que el usuario compre porque directamente, 
claro, o sea, es medio y haría esto. 


00;59;52;04 - 01;00;20;06 

Unknown 

Te digo la verdad, yo lo traje del otro laburo, no lo inventé ahí, pero cuando vi y vi que había toneladas 
de órdenes de compra, entonces barro el el gasto total y hay 1200 proveedores activos, pero el 80% de 
la guita lo componen 120, Entonces todo lo demás no tiene relación con eso. Eso es BMI Martínez O sea, 
algo que no sé por el otro día. 


01;00;20;08 - 01;00;41;20 


Unknown 

¿No sé, chicos, si se acuerdan que lo vimos en una clase como que el proveedor o directamente, perdón, 
la empresa podía controlar el estado del proveedor y mandar a sus clientes también? No sé, no sé si tiene 
un nombre eso o a ver, yo te digo esto, a ver, ahí hay un nombre, pero en la jerga le llaman spoil, es 
como el gasto de cola, va diciendo lo que cortas y va para otro lado. 


01;00;41;20 - 01;01;01;04 

Unknown 

Eso del lado del gasto, que estoy hablando así che, yo no, no me es caro poner a un comprador a 
comprar esas de compra que capaz que son de 1.000 $, 1.500 $ o 1.000 $, pero todo el circuito, aprobar 
una orden de compra, etcétera etcétera es muy caro. En cambio si el usuario necesitaba algo fue a la 
ferretería lo compro. 


01;01;01;04 - 01;01;28;07 

Unknown 

Listo, me ahorré todo ese paso. Lo que vos decís y nosotros lo hacemos. ¿Ana, te digo con quién es, es 
mirarle o se les toca el proveedor? Ah, sí, sí, sí, sí. Bien, gracias. Bueno, eso y lo hacemos cuando yo le 
compro a esta fábricas se el repuesto original y eso en general es importado, porque son estas fábricas 
de Estados Unidos, de Japón y demás. 


01;01;28;07 - 01;01;50;17 

Unknown 

Me dieron acceso a mí a ver su stock. Entonces, cuando la gente de comercio exterior le quiere colocar 
una orden de compra, ya entra al al de ellos y o le coloca la orden de compra. Ahí tenemos esos casos y 
que que como mercado, como si fuera MercadoLibre o Amazon hacen que sea vos entra y te dice 
mangueras ahora y diez ahora. 


01;01;50;17 - 01;02;17;06 

Unknown 

En ese sí, sí, sí, sí. Me cargo una orden de compra y listo. Ese es un caso. Y tenés otro caso de 
proveedores, que tenés acceso a su stock pero no tienen un portal que vos le compras por ese portal, 
entonces le terminás mandando tu orden de compra. Claro, pero de alguna manera te evitaste el llamado 
por teléfono, que nos pasa con los nacionales, casi todos los nacionales, sacando cinco con lo de la mano. 


01;02;17;09 - 01;02;46;07 

Unknown 

¿Hola Roberto, tenés 5000 de esta? A ver, uno tiene simplemente que llamarla. Sí, lo que tiene. ¿Bueno, 
también estos portales de los de afuera, los que están más maduros por una cuestión de mercado y lo 
que hablamos antes que él te dice en stock tengo diez y además tengo siete que están en producción, o 
sea que si te dan eso, a veces no te quieren dar acceso porque es un cómo te puedo decir es es medio 
su radiografía, pero en lo que son viste si es un repuesto? 


01;02;46;09 - 01;03;08;04 

Unknown 

¿Que es eso? ¿A mí, a mí? Si un cliente sabe cuántos repuestos tengo, mucho no puede hacer. Con eso 
me tenés como me refiero mucho a de hacerte alguna. ¿No sé, eh, robarte algún conocimiento? La 
verdad que no, y si un competidor tuyo sabe cuan cantidad tiene un repuesto medio que tampoco, 
porque que yo sepa los repuestos que tiene la competencia, si él lo tiene y yo no lo tengo, lo vendí. 


01;03;08;05 - 01;03;31;26 

Unknown 

El es más o menos así, claro. Pero bueno, lo que tienen de bueno estos portales de los proveedores, los 
más maduros, es que podés ver el estado en que está ese repuesto o mismo te dicen no tengo stock, 
pero voy a tener a partir de agosto porque su plan de producción es bien fino, son mercado, más se el 
voy a sea más estándar y con cero problema de provisión. 


01;03;31;29 - 01;03;57;06 

Unknown 

Martín Tengo una consulta, cómo ustedes manejan el tema de las importaciones hablando estos 
mercados maduros, el tema de las limitaciones que tenemos para la importación, Sí, porque esto va 
arrastrando también con la parte de planificación, hacen a todo una cadena de trabajo desde un lado. Por 


ende, entender el producto final al piñón para el cliente. Tocaste un buen punto. 


01;03;57;10 - 01;04;35;00 

Unknown 

¿Creo que en Argentina ni un mago puede solucionar lo de importación como como Shuler no lo 
solucionó, lo emparchar con un almacén de 3500 metros cuadrados o qué quiere decir? Yo tengo filtro, 
tengo 18 meses. Esto, la que es, no sé la palabra, es absurdo. No sé, es obsceno tener 18 meses. Esto de 
algo estamos de acuerdo, salvo que tenga 18 meses del ítem de producción, pero en un país normal o 
vamos, el ejemplo a Estados Unidos tiene tres días de stop. 


01;04;35;02 - 01;05;12;20 

Unknown 

El que se tiene cuando hay que lo llama o cero Esto nosotros que tuvimos que hacer cada vez estamos 
metiendo pedidos más grandes porque como tardan en llegar se entiende. Lo voy a hacer. Me empiezo a 
cubrir con un montón de capital inmovilizado, pero como herramienta ahí no tenés porque vas a haber 
quizás de pasar, pero vas a ir a secretaría a presentar che, esto para tales máquinas todo hace todos los 
deberes, pero después alguien aprieta un botón y si apruebo no apruebo Y ahí no, no, a ver, no le 
encontramos otra vuelta que ampliarnos. 


01;05;12;20 - 01;05;35;21 

Unknown 

Esto es un poco lo que es nada, pero obviamente hay empresas que lo pueden bancar y otras si. Eso te 
iba a decir, digamos, tienen espalda financiera para hacerlo. Eso son partícipes de un espacio físico 
también, claro, sea el lugar y digamos el la posibilidad de traerlo, porque pero también hay una cosa está 
mal, es interna, pero no nada confidencial. 


01;05;35;27 - 01;06;09;09 

Unknown 

Cuando vos le compraste hace 40 años a empresas del exterior y le cumpliste como empresa, lograste 
una credibilidad que vos que no pagamos el contado nosotros al exterior, bueno, a menos ahora no 
puede ni pagar. Pero en la época que no había restricciones te empezaban a dar crédito porque son 
porque pagaste. Se entiende lo que hay. O sea, claro, entonces cuando te das vuelta la rueda es tal cual 
como decís vos, si vos tenés plazo para pagar y con los clientes logras un plazo más corto, esa cuenta te 
da positiva. 


01;06;09;11 - 01;06;36;05 

Unknown 

Entonces, y aquí hay dos opciones o agarra la guita y no hace nada, y si no la ponen moneda dura te 
morís o tomas decisiones. ¿Qué decisiones tomo? Lo de Soler, tengo más stock, tengo más máquinas. 
Obviamente, cuando la actividad baja merece todo el almacén. No es algo que te pero no, a ver, también 
en la realidad. Piensa en esto ahora parezco los comercial. 


01;06;36;05 - 01;06;57;10 

Unknown 

¿Igual voy a decir ahora pero por qué? No sé porque fe me voy a alquilar ahora cuando termine esta 
charla una una máquina para minería, porque cuando yo le mostré la foto del almacén recién o si él 
viniera al almacén físicamente, yo le digo vos me alquilas este camioncito minero, mirá todos los 
repuestos que tengo, se te rompe una rueda hasta acá, se te rompe un filtro hasta acá. 


01;06;57;13 - 01;07;20;12 

Unknown 

Y en esto, en esto, es eso, la postventa. También me tenés, Harvey. O sea, creo que es es un poco, pero 
como a tu pregunta y lo que me fue mucho, no, no hay una medicina más que nuestra gente de calidad y 
sí tiene los procesos todo para hacerlo necesita diez insumos, nueve tiene uno, No, uno no lo puede 
importar, es lo mínimo, o sea, está jodida. 


01;07;20;12 - 01;08;04;11 

Unknown 

¿Igual tiene eh, pregunta más genérica tal que y qué oportunidades de mejora ves? ¿Tiene identificada la 
empresa? ¿Eh? Por lo que comentas, bastante madura la empresa. Todo el tema de suspensión tiene un 
montón de tecnología implementado, de herramientas que van implementando, tienen mismo esto de la 


orden directa. Lo que comentaba LA es bastante maduro, no todas las organizaciones la tienen. 


01;08;04;13 - 01;08;43;20 

Unknown 

¿Ves alguna oportunidad de mejora así de grande? Che, hoy por acá es donde tenemos que empezar a 
trabajar y a leer eso. Yo te digo que para mí cambiar el RP es una oportunidad de mejora, porque porque 
vos le estás colocando satélites, pero que si en interfase ando con ese corazón medio debilitado se 
entiende lo que voy, porque pensando el software del almacén, las recepciones, las tiene que tener el RP, 
si no, no podés pagarle a los proveedores, se tienes a esa ese cablecito, ese cablecito entonces lo tenés 
que tener. 


01;08;43;23 - 01;09;12;29 

Unknown 

Como este corazón es viejito, ahí hay una oportunidad también, pero que pasan, no sé si sobre el 
momento, porque estás terminando de implementar el sistema de almacén que ya está rodando y ya. 
Una cosa que no comenté muy importante, yo ahora en este momento estoy trabajando para 
implementar software de servicio técnico dedicado de mantenimiento de máquinas. Está bien, entonces 
hasta que esto no termine no se va a poner a pensar en cambiar el ERP. 


01;09;13;02 - 01;09;38;04 

Unknown 

Se tendría un poquitito Sí, sí, sí, esa es una que veo, la segunda que veo para, pero salen antes dentro 
de la segunda, pues es caber en la red, que es una mejora. Se entiende la reversibilidad viejo y alguno 
que otro, el que cubra todo, incluso los legacy que fueron las interfaces entre el legacy y el sidebar son 
automáticas. 


01;09;38;04 - 01;10;04;01 

Unknown 

¿Hoy las tienen que hacer manual ustedes o me bajo la información del NO las imágenes y las meto en 
las interfaces son automáticas con una salvedad es los los nuevos sistemas son un un chico de cinco años 
se entiende? O sea sano todo y este tiene 80 90 años. ¿Qué hacemos esos? Yo no soy un burro 
técnicamente. ¿Perdón, que para qué? 


01;10;04;01 - 01;,10;30;11 

Unknown 

Hay una pavada, pero lo que hicimos fue el de cinco, bajarle la velocidad para que se adapte al de 80. 
¿Me seguís, Harvey? ¿Entonces hoy vos me decís el stop, lo leo online? Sí, porque dije no puedo vivir si 
se entiende no negocio, que no es el stock online. Ahora que las recepciones corran cada dos minutos. ¿A 
ver, no se muere nadie y así un montón de cosas se entiende? 


01;10;30;11 - 01;10;49;10 

Unknown 

O sea, no sé que es eso. A ver, pienso en voz alta que que la estrategia de almacenamiento la repase y si 
hay una falla me la actualize todos los días a la mañana. Una vez al día se tiende, lo voy. Si tengo un 
quilombo en las prácticas de mantenimiento lo sumo. Es un día que la gente putea un poco, pero al otro 
día esa es una realidad. 


01;10;49;12 - 01;11;14;12 

Unknown 

No tengo nada manual, pero podrías optimizar tiempos. Podría optimizarlo, pero a ver, lo estudiaron 
mucho técnicamente y no cambias el corazón. No, no, no tiene forma. He consultado a todos mis 
abogados hablando esto del sistema y en caso de que allá no sea con y te doy un ejemplo, se me cae el 
sistema. Me llamo un cliente que necesita un repuesto urgente. 


01;11;14;14 - 01;11;39;29 

Unknown 

Toma, estás jodido si no tenés sistema. ¿Cómo sabes en ese almacén enorme dónde está? ¿Bueno, cómo 
está el espejo? Y eso, por ejemplo, el fin de semana. A veces, no sé, no hay nadie operando el guardia se 
tiene un procedimiento especial y dicen Che, el botón rojo lo activa. El jefe del almacén le dice al guardia 

Acercate a tal lado o si tiene que subirse algo de altura está jodido. 


01;11;40;01 - 01;12;03;01 

Unknown 

Pero si fue a mezzanine y le dice subí al primer piso, andá m 14 y agarrado manguera que hay un cliente, 
la puerta, un remise a la puerta y así salvas un montón de urgencia. Pero si tenés eso, Juana tiene un 
plan de continuidad de negocio. En caso de que llegara a tener una caída del sistema, una falla de acceso 
a la planta o algo para que dispongan de la entrega del producto. 


01;12;03;04 - 01;12;30;01 

Unknown 

Sí, de hecho, sólo, eh, nosotros estamos certificada Norma ISO, tenemos las tres e la la la la ISO 
propiamente dicho. Sé que la de la 9001 o la 14.001 y la así todos medioambiente, todo porque aparte 
estás obligado por por las industrias con la que ustedes trabajan. Exactamente, ese es otro punto. Los 
que hay clientes no se te techi si era reclamo, me preguntaron los clientes son clientes mucho más 
grandes y ahora no te voy a negar que te marcan la cancha muchas cosas. 


01;12;30;01 - 01;12;58;13 

Unknown 

Si tenés que estar a la altura vos siendo proveedor de ellos. ¿Y qué me decías para? Me dijiste lo de si 
hay vacas, de todo. ¿En qué más? No es una cosita. Vos ibas a nombrar a la segunda, pero sí, sí, no, 
segundo no, no, vuelvo a si después sigo con esto para arriba. No hable mucho del área de marketing 
con marketing propiamente dicho, pero cuando cuando no conocés que me pasó a mí, cuando no conocía 
la empresa, no conoce. 


01;12;58;13 - 01;13;25;23 

Unknown 

Cuando empezás a meter, la encontraste en Facebook. En Twitter hay mucha guita atrás de. Eso cuando 
miren la página es una página bastante bien armada, se tienda y mucho. No sé si mira, en LinkedIn hay 
mucho posteo, hay mucho con eso, pero necesitan campaña ustedes de likes y esas cosas. Pero en 
general hacemos también. ¿Mira, yo acá toco muy oído para que diga una burrada, pero viste como 
labura Google? 


01;13;25;23 - 01;13;48;16 

Unknown 

O sea, vos tenés entre que pagás y después te premia. Si sos lo más sexy que aparece primero. 
Exactamente. Le meten mucha guita ahí Sí, y hay análisis de eso sí. A ver, yo creo que es media fina. 
Está bien, porque esto no es de estos 20, es claro, me da, me da como que ustedes podrían quedarse, 
así que los vienen a buscar, no sea. 


01;13;48;19 - 01;14;06;18 

Unknown 

Pero a ver, los de marketing no sé si hay que pagarles el sueldo a alguno de marketing. Acá me queda a 
trompadas, pero no, cuando voy me muestran un video hermoso como alguno de eso que te mandé. 
Digo qué bueno que está, capaz que me dicen gastamos 300 lucas y yo estoy peleándome con las 
arandelas por día. Mango qué bueno, a ver qué se yo. 


01;14;06;18 - 01;14;29;11 

Unknown 

No pasa, pasa en las mejores compañías, tal cual, pero hay mucho, hay muchos eventos también. Esto sí 
está bueno, porque para mí vendés 3 a 1 cliente y ahora le hacemos recorridas por el nuevo almacén, 
entonces le mostramos o le hacemos, no sé, vamos con un ángel, dice Juan que le da la mano. Mira, a 
veces te pedí o miraba, voy a casa. 


01;14;29;13 - 01;14;50;04 

Unknown 

Todo eso a los clientes a ver y mucho te lo pide, no te voy a negar. A veces dice, viene de Suecia el 
director tal, le hacés una recorrida, Bueno, vamos y le hacemos una recorrida y es parte de vender 
también. Y participan de las ferias industriales, Expo Agro, todo eso, no todas de las de acá, de las de 
afuera, de las ferias de maquinaria, que creo que es en Las Vegas. 


01;14;50;04 - 01;15;14;06 
Unknown 


¿Alguna nunca me toca esa, lamentablemente son esas ferias que me tocan más la zonales, pero la entre 
arriba de todo, no? Ni siquiera de Barracas y de y de por ahí, pero sí participamos en todo, porque aparte 
esto que te decía, como es multi producto tenés que ir a la Expo Minera, claro, y vas a la no sé la lavan 
más, está en maquinaria, creo que se llama La vaca, o más. 


01;15;14;06 - 01;15;45;26 

Unknown 

Después vas a las de no sé, la que sea, la del agro, porque tenemos algunos tractores y algunas cosas, 
eh. ¿Y después qué más, eh? Bueno, el área de seguridad higiene es muy fuerte en tanto puertas 
adentro como para porque piense en esto, como también damos el servicio de mantenimiento de las 
máquinas, tenemos muchos técnicos que están yendo a los clientes, algunos están fijos en los clientes, 
entonces tiene que cumplir las normas de seguridad. 


01;15;45;26 - 01;16;08;01 

Unknown 

Los vehículos en lo que se traslada tienen determinadas características seguros que te piden para el 
ingreso seguro, para el ingreso a retén, etc, etc, etcétera. Antigúedad de los vehículos. Hay clientes que 
te dicen no te acepto vehículos de más de cinco años de antigüedad. ¿Bueno, todo eso lo tenés que 
administrar y obviamente si te cierra negocio lo hacés y no, no lo haces, eh? 


01;16;08;04 - 01;16;36;19 

Unknown 

A ver, volviendo a lo me decía Fede, mejoras posibilidad del ERP, una mejora, pero es más filosófica y lo 
mucho del negocio de Soler son de oportunidad y capaz no hay tanta planificación. Entonces yo entiendo, 
pero ahí es medio difícil. ¿Por ejemplo, los comercial están como perros yendo a buscar intendentes o se 
van a los clientes y le dices che, qué necesita, que necesita? 


01;16;36;25 - 01;16;57;21 

Unknown 

Y a veces el cliente te dice necesito una máquina de un rubro que no es el nuestro. Entonces se dan 
vuelta y nos piden nosotros conseguir una máquina. Se entiende de algo que no compró nunca. Entonces 
ese proceso es un proceso un poco pesado, un poco difícil, pero a ver, yo me quejo porque me toca 
hacerlo, pero no es una. 


01;16;57;22 - 01;17;26;27 

Unknown 

A ver si habla con el dueño te dice flaco, hacelo porque con estos también ahorita, pero quizás lo que 
faltaría es un poco y me parece que es una cosa de los clientes tener un poco más de de planeamiento 
comercial de mediano plazo como institucional de sí. Martín Como más de relación, no de no relación, de 
a ver, de educación al cliente. 


01;17;26;27 - 01;17;49;12 

Unknown 

Sé que es difícil, pero el cliente se acostumbró a que te llama de hoy para hoy, para hoy, doy para hoy y 
te doy un ejemplo. Le alquilamos los grupo cuando está los la Palu San Movistar Arena, todo eso y yo 
siempre vuelvo a lo mismo. Vos sabes con tiempo que el no la pelusa va a ser de tal a tal día, porque si 
yo quiero sacar una entrada como tres meses antes no sé cuanto la tengo que sacar y más si no digo 
más. 


01;17;49;15 - 01;18;32;21 

Unknown 

O sabés que viene Ricky Martin en septiembre y viene salvo que no venga, pero si viene se hace. No 
podés hasta el día del evento pedirme urgente cable. Surgen, se entiende lo que voy a ver si noto con 
algo que vivimos en la clase un Nosotros habíamos visto que una empresa que puedes compartir tus 
planes de producción, a quienes le compras para que esos el te vas armando, vas a comprar al que es un 
poco lo que hacen ustedes, como decís, yo sé que tengo diez contratos de acá en adelante, entonces es 
más a mi proveedor y le digo voy a necesitar tanto a Bomba Arandela, no sé, lo que sea, si el que lo 


01;18;32;21 - 01;18;53;26 
Unknown 
va armando para ir pasando tenés tener lo que se lo ponés vos decís mirar para adelante. Yo ya sé que si 


voy a tener tengo un contrato, sé con quién, con no sé si la obra de riego, el que hace, que trae o el que 
trae ella. Bueno, vas a tener al 2024 20 shows en la ciudad de Buenos Aires, ya sabés. 


01;18;53;29 - 01;19;17;00 

Unknown 

Bueno, eso es lo que más veces le falta a la salud. Sí y sí, herramienta también, porque el cual lo que es 
los fundamentos, el punto es dónde cortá yendo a la charla esta donde corta Supply Chain management. 
Yo te dejo, te juego eso te dicen que en digamos, en la conformidad del cliente, que digamos que tiene 
esa grúa instalada. 


01;19;17;00 - 01;19;38;19 

Unknown 

El día del evento el cliente me llama ahora, la quiero para vos. Haces un esfuerzo enorme. Muchas veces 
el proceso va por la colectora, no vas por autopista, el tipo la tiene, está contento, pero capas nos falta 
laburar con la educación del cliente, que es lo mismo que yo no pedí Coffee, si yo el proveedor, alguna 
información más o menos le puedo dar lo que nosotros. 


01;19;38;21 - 01;20;04;14 

Unknown 

Es como una queja interna. Si querés le decimos el área comercial. Yo no creo, como dicen que que no 
tengan en el Movistar Arena el cronograma de los Son con un grado de 70% de probabilidad que ocurra, 
porque eso que me haría mes toque un mejor o menos más pintan hago. Se tiende a otro tipo de 
cuestiones. Eso sí, no falta ahora. 


01;20;04;14 - 01;20;34;17 

Unknown 

En ese caso es distinto en base a esas, ya sabés de manera cierta lo que va a ser tu demanda futura más 
allá del contrato firma que tenés. O sea que eso lo vemos como una falencia. Pero los Martín Movistar 
Arena si quisiera, podría. O sea en la página de Shuler esta opción de cargar, o sea, como ustedes a su 
vez tienen en sus proveedores que me decían bueno, en algunos casos tenemos en la página 
directamente compramos de ahí, en otras vemos en la página el stock y pedimos aparte. 


01;20;34;19 - 01;20;58;28 

Unknown 

O sea, ustedes tienen algún sistema donde el cliente podría en caso digamos, un cliente grande, decir 
mira, tengo todos estos shows, te los copias de los para esto no tenemos sistematizado. Lo que pasa es 
que parte de anterior si el área comercial nuestra no se da la mano en ese acuerdo de proveer esa 
información sorteo Mañana puedo comprar el sistema, pero Claro. 


01;20;59;01 - 01;21;26;15 

Unknown 

Hay una cosa que que a ver, yo soy oriundo del área de compras y siempre de esto con el proveedor usa 
más el revólver que la franela literal con el cliente, usa más la franela que el revólver, obviamente. ¿Pero 
la ejecución que tenemos en el centro es vos podés? Sí. Si logras transmitir bien el mensaje le decís al 
cliente si vos me das un poco más redonda la pelota, yo te voy a cumplir mejor. 


01;21;26;17 - 01;21;59;15 

Unknown 

¿Se entiende? No, no, que el tipo lo hagas laburar, no, que ningún cliente te va a decir no problema o 
labura vos. Pero hay muchas cosas mismo en los costos. Ese se entiende, lo podés ser suave o tres 
compras de lo mismo en un período tres meses. La primera la paga diez, la segunda 10,50, la tercera 11. 
Y la necesidad quizás la habíamos podido visualizar en el momento cero, eh, nada, eso es una cosa a 
mejorar también. 


01;21;59;15 - 01;22;19;02 

Unknown 

Como te digo una cosa, te digo otra. Eso a Shuler lo hizo exitoso porque a mí me gustan los proveedores. 
Si yo fuera cliente, me gustan los proveedores que no le tengo que que los llamo Che, tráeme una pizza 
ahora cinco minutos y de alguna manera llega la pizza. Yo lo quiero. Ese y bueno, eso es parte él. 


01;22;19;05 - 01;22;42;14 


Unknown 

Mira, si vos mirás el slogan nuestro es hacemos que las cosas sucedan. Si yo te digo eso, interpreta lo 
que quieras. Claro, dicen son unos genios, otro en la letra chiquita y se iban a hacer un septiembre, van a 
ir a agarrar martillo y lo atan con alambre pero las cosas pasan, claro. En realidad lo del nombre para lo 
de relleno, porque eso sino a ver, es muy jodido. 


01;22;42;14 - 01;23;04;28 

Unknown 

¿Acá vas con cosas de seguridad, si se te cae una persona no? Pero pero suceda como de lo más o 
menos y proceso claro, como el proceso, el proceso. Así es che, a mí me pasa comprar y después te 
cargo el requerimiento interno, no, yo no te saco una orden de compra que no esté atada a un 
requerimiento interno porque y bueno, a veces bueno, que traiga lo que es el director. 


01;23;05;00 - 01;23;24;22 

Unknown 

O sea, un momento pensé sí, si es como que el eslogan va un poco en contra de compliance. Si, y está 
muy bien, igual que a la vez que que no estaba ahí. Casi siempre está todo, pero ahí es una cosa. Pero 
eso es muy difícil de decir. ¿Cuál es la medicina para eso? Para mí es muy común comunicación. 


01;23;24;22 - 01;23;48;28 

Unknown 

Hay relación comercial con el cliente. ¿Eso que decís en su sano juicio, eh? ¿Y después qué más? A ver, 
alguna otra cosa que veamos de nuevas líneas o nuevos mercados que estén pensando y que vos días 

acá podríamos, si mejoramos tal cosa, podríamos ir por este, por este rubro o pro o no sé, no tenemos 
una oportunidad. Mercado todo y. 


01;23;48;28 - 01;24;13;16 

Unknown 

No estamos pudiendo mirar en Hace muy poquito arrancamos en el agro porque muchos minería, lo 
arrancamos con algunos tractores en el agro y creo que hay una oportunidad ahí porque no tenemos 
experiencia y o se la produce, no se tiene. Tenés que aprender cómo acercarte a un cliente de agro, que 
no es lo mismo de un cliente de minería a lo mismo, a un cliente de ese hospital. 


01;24;13;16 - 01;24;39;04 

Unknown 

Cuando le alquilas son un compresor libre de aceite o lo que sea. Ese puede ser oportunidad de negocio. 
¿Después, cuál es la realidad? Haciendo. Y a veces yo por ejemplo, fui desde que estoy hace diez años 
que, estoy dos veces me tocó ir a analizar producto, está bien, vas y tiene que estudiar todo junta, como 
es todo te lleva 20 días, aprendés todo, volvés y después agarres. 


01;24;39;04 - 01;25;10;08 

Unknown 

¿Y bueno, esto lo meto en la situación de Argentina, tipo la silla cuna, la mierda, no Chubut o la otra, eh? 
¿Las Barreras de ingreso son muy bajas, se entiende? O sea, requiere una inversión muy chiquita, está 
jodido, te va a competir todo en una empresa de cinco empleados hasta bueno. Inchausti Obviamente 
que lo que digo es algo muy común de análisis, es donde la dirección de Soler decide, acá me meto y acá 
no me meto. 


01;25;10;11 - 01;25;35;29 

Unknown 

Se a lo bueno uno sale de un ejemplo. Yo fui a ver el negocio de alquiler de contenedor se ubican los 
contenedores que hay, oficina, baño, todo. Bueno, los fui a ver a Estados Unidos hace como cinco años 
porque era una idea de hacerlo acá en Argentina Box que te montan de acuerdo a la negra de pies, 40 $, 
tamaño, lo que sea, por un bolsito de repuesto o lo que quieran. 


01;25;36;01 - 01;25;58;01 

Unknown 

Cuando vamos a Estados Unidos, que fue con un compañero, nada, fuimos y medio con con algunos 
contento habíamos mucho y con una lapicera y un cuaderno empezamos anotar. Después vinimos y tuve 
que hacer una presentación, todo, pero decía mirá, acá no va a andar ni a palo. ¿Por qué la barrera de 
ingreso bajísima? Vamos a ser sinceros, si juntamos día y ponemos unos mangos, no mucho nos 


compramos tres contenedores. 


01;25;58;03 - 01;26;24;07 

Unknown 

Segundo, hay un quilombo infernal de importación donde están liberados los contenedores, porque son 
los contenedores que se tiende, que recorrieron el mundo y en un momento tercero tenías que todo un 
trámite de papelerío para habilitar esos contenedores. Está jodido si te lo aprueba. Lejos de ser política se 
tiene algo. Y obvio, si sos amigo de obtener la aprobación, estás en el mercado, si no, otra. 


01;26;24;09 - 01;26;42;17 

Unknown 

El valor de alquiler es muy bajo por esta competencia que te decía, porque te agarra uno que tiene, no 
sé, cinco hectárea con diez contenedores que los compró hace 20 años y entre tenerlos parado o alquilar 
te lo a vos para guardar repuesto te lo va a alquilar. ¿Se tiene entonces el final y había que decir sí o no? 


01;26;42;18 - 01;27;02;03 

Unknown 

¿Nos preguntaron lo que fuimos, no? ¿Bueno, muestren por qué no? Obviamente el robo con un poco 
más de contenido, porque si no no va. Bueno, listo. Ahora, después otros negocios que si afuera dicen a 
ver, esto no es muy grande la barrera porque es muy caro un camión minero no se lo compran. Cinco 
amigo, que se juntan y te rinde. 


01;27;02;03 - 01;27;22;12 

Unknown 

¿Y cuánto lo alquilas? ¿Y cómo son los contratos? ¿Y en minería son contratos largo? Difícilmente. Al 
menos lo que nos toca a nosotros me tiene que decinos. El proyecto minero dura tres año y citaste y tres 
años. ¿Ya sabés que te alquilan el camión y ahí es un poco como habiendo, eh? Sino que lo que es la 
historia. 


01;27;22;14 - 01;27;53;23 

Unknown 

Todo ronda en relación a la maquinaria digamos no es que vamos a aportar vino, creo yo. Me tenés, o 
sea, pero claro, es un negocio, está está muy relacionado y si no, lo que también hace es lo mismo que 
te venden máquinas que dice que yo saqué una línea de hay unas que se llaman como araña, viste como 
si fuera unas mini maquinitas que son formato como una araña chiquitita que te entra ponele, en una, en 
tres por tres para pequeños laburos, laburos adentro de planta. 


01;27;53;26 - 01;28;19;07 

Unknown 

Bueno, te lo ofrece, lo analizas y ahí sí hablás con los clientes. A toda leche. Tengo posibilidad de traer 
este producto. ¿Te sirve? ¿Cree que lo podes usar? Si no y, y ahí incorporas nuevas líneas. Bien clarísimo. 
Bueno Martín, estamos súper excedidos de horario, no sé si alguno tiene una última pregunta, pero iba a 
ser una hora y ya llevamos toda la 40. 


01;28;19;09 - 01;28;36;13 

Unknown 

Pero a vos te quedó algo en el tintero de la última de elegirlo que me da miedo matar. En tres minutos 
tengo que ir a buscarlo. A Escucha, si quiere que en algún momento hagamos otro de última. La 
pregunta última número y Athena te las paso. 


